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La misión de este proyecto es exportar, en volumen, desde Nicaragua, productos de 
cocodrilo genuino de primera calidad y distribuirlos entre los más importantes detallistas 
canadienses, principalmente concentrados en la ciudad de Toronto, Ontario Canadá.  
Los productos van desde objetos pequeños y menos costosos, como billeteras, fajas, cajas 
para anteojos, y otros accesorios, hasta elementos más grandes y caros, como bolsos, 
maletines y zapatos. Todos los productos son elegantes, exóticos, y únicos para el 
consumidor canadiense. El atractivo de estos productos hacia sus clientes es su deseo de 
ofrecer productos diseñados exactamente según los requisitos del consumidor. Los 
clientes pueden seleccionar de una amplia variedad de productos y además solicitar 
alteraciones en el mismo. Esto les permite a los clientes obtener un producto 
completamente único, que refleje su estilo. Sin embargo, estos se venderán a precios 
mayoristas donde se pronostica puedan generar utilidades significativas.  
Este proyecto provee un plan de negocios para el inicio y manejo de un negocio de 
importación y distribución. Se especifican los objetivos, los detalles de sus productos, el 
segmento meta del mercado y la competencia, así como sugerencias para crear una 
estrategia de mercadeo exitosa.  
Los tres elementos que harán un proyecto de estos exitoso son: mercadeo y red de 
distribución; atención a los detalles y a la calidad de cada uno de los productos 
elaborados, y la adquisición de clientes nuevos y regulares. 
A nivel internacional, el comercio de los cocodrilianos y los productos derivados son 
controlados por el CITES, (Convención Internacional de Trafico de Especies, Fauna y 
Flora Silvestre) ejerciendo un estricto control para los cocodrilianos, mas que para 
cualquier otro grupo de organismos vivos.  La mayoría de las especies cocodrilianos 
están listadas en el Apéndice I de CITES, para el cual no se permite comercio 




El Apéndice II, permite la exportación por medio de licencias que serán otorgadas por las 
autoridades competentes. 
Para llevar a efecto este proyecto se realizaran entrevistas a expertos en el Ministerio del 
Ambiente y Recursos Naturales (MARENA), personas constituidas que mercadean los 
productos derivados de las pieles, así mismo se cuentan con canales de comunicación en 
el exterior, los cuales pueden proveer información necesario tanto de los insumos, como 
de las maquinarias y técnicas que son aplicadas a este tipo de negocio.  
Cabe resaltar que se cuenta con todos los recursos necesarios para llevar a cabo el 
presente estudio en tiempo y forma, siguiendo los procedimientos aceptados de una 
evaluación de proyectos. 
Empezando con el estudio de Mercado donde se dará a conocer las necesidades de la 
población, su ubicación idónea para exportar productos terminados de pieles genuinos de 
cocodrilo, siguiendo por el estudio económico financiero donde se demostrará la 
viabilidad económica del proyecto,.  Por ultimo se presentara el estudio legal donde se 
dará a conocer el procedimiento para exportar y montar dicho proyecto. 
En los últimos años se puede observar que la demanda de comercialización y exportación 
de productos de Cocodrilo ha crecido dramáticamente. Existe suficiente información para 
tomar acciones prioritarias para la conservación de esta especie y en su última instancia la 
comercialización y exportación. La gran demanda nacional e internacional de productos 
de Cocodrilo es visto como una motivación para que esta especie sea levantado de la lista 
de especies de extinción como lo protege la convención CITES. 
Un análisis financiero inicial de la viabilidad de este tipo de proyecto demuestra un 
enorme crecimiento. Este plan proyecta un crecimiento rápido y altas utilidades netas en 
el primer año. La implementación de este plan asegurará que se convierta rápidamente en 







2.1 Objetivo General  
Analizar la factibilidad económica de exportar productos de cocodrilos derivados de las 
pieles a Toronto, Canadá.  
2.2 Objetivos Específicos 
• Elaborar un estudio de Mercado para demostrar si estos productos en el extranjero 
tienen un mercado potencial. 
• Estimar ingresos, costos y gastos para medir la viabilidad económica del proyecto. 
• Conocer los requerimientos legales en Nicaragua y el Canadá tales como: leyes 





















III. Marco Teórico 
 
 
3.1 Proceso de Exportación 
 
3.1.1 ¿Qué es Exportación? 
 
Es la salida de mercancías del territorio aduanero para su uso o consumo definitivo en el 
exterior. 
  
3.1.2 Oferta exportable 
 
Son los productos con los que cuenta una empresa que se encuentra en condiciones de ser 
exportados (y que además cuentan con potenciales mercados externos).  El concepto de 
oferta exportable va más allá del producto en si: 
 
• Capacidad instalada y/o disponibilidad del producto  
• Capacidad económica 
• Capacidad de financiamiento 
• Capacidad de gestión de exportaciones 
 
El análisis de estos elementos definirá la real oferta exportable que posee la empresa y se 
encuentra en capacidad de ofertar el mercado internacional. 
 
3.1.3 Investigación de Mercados Externos 
 
La investigación de mercados externos es la actividad orientada a brindar toda la 
información necesaria que requiere la empresa, con el fin de lograr desarrollar productos 
acordes a otros mercados, adecuaciones de precios, elaboración de estrategias de 
desarrollo de nuevos mercados, crear y volver efectivos lazos comerciales y 





• Factores comerciales 
• Factores políticos y económicos 
• Factores sociales y culturales 
• Localización y accesibilidad 
 
3.1.4 Envase y Embalaje 
 
Envase: Es el material que contiene o guarda a un producto y que forma parte integral del 
mismo; sirva para proteger la mercancía y distinguirla de otros artículos: 
 
• Etiquetado 
• código de barras 
• información nutricional 
• Reciclables 
 
Embalaje: Son todos los materiales, procedimientos y métodos que sirven para 





• Pallets o parihuelas 
 
3.1.5 Distribución Física Internacional 
 
Es integrar una serie de actividades destinadas a ordenar el movimiento del producto 
desde el final de la línea de producción (origen) hasta el punto de utilización o consumo 
final del destino. 
 
• Transporte Terrestre: Conocimiento de Embarque/Bill of Landing 
• Transporte Marítimo: Carta Porte/Way Bill 




3.1.6 Medios de Pago 
 
Son herramientas utilizadas por los importadores con la finalidad de liquidar una 
operación de comercio internacional. Para que este proceso se realice, es necesario que 
intervengan los bancos. 
 
 
• Carta de crédito: Confirmada, revocable, a la vista, stand by, CR 
• Cobranza documentaria: Contra aceptación, con aceptación, Contra documentos. 
• Remesa Directa: Transferencia 
 
3.1.7 Procedimientos para exportar 
 
El producto es el punto de partida: 
 
• Perfil del producto: Características, presentación, envase, CALIDAD. 
• Estudio del mercado: Características que exige el mercado: Sanidad, etiquetado, 
ecología. 
• Adaptación del producto: Lograr que el producto cumpla con los requisitos de entrada 




• Utilizar los instrumentos de promoción que brinda el Estado: Participar en ferias y 
misiones comerciales. 
 
• Independientemente: Contactando directamente a posibles clientes: Envío de cartas, 
faxes, correo electrónico, catálogos. 
  
3.1.9 El cliente potencial muestra interés en nuestro producto y solicita una cotización: 
 




• Datos de nuestra empresa. 
• Datos del potencial importador. 
• Descripción exacta del producto / partida arancelaria. 
• Cantidad disponible del producto a exportar. 
• Precio / término comercial. 
• Medio de transporte a utilizar. 
• Fecha posible de embarque. 
• Medio de pago a utilizar: C/c, C/d, R/d. 
• Validez de la oferta. 
 
3.1.10 Envió de muestra y aceptación de la oferta. 
 
• Cliente analiza la muestra y la acepta  
• Cliente remite la aceptación de la oferta 
• Se envía los datos completos de nuestra empresa y los de nuestros bancos 
• Nuestro banco nos avisa de la llegada de la carta de crédito y de las condiciones a 
cumplir para obtener el pago. 
 
3.1.11 Logística de exportación 
 
• Producción – acopio – proceso – embalaje. : Factura comercial 
• Certificaciones y autorizaciones: Certificado de Origen, Inspección, entre otros. 
• Embarque de las mercancías: Conocimiento de embarque. 
• Cobranza: Presentación de documentos al banco para obtener el pago: 
1.  Factura comercial 
2.  Conocimiento de embarque 
3.  Packing list 
4.  Certificados y demás documentos 









Calidad es la búsqueda de la satisfacción del cliente, es el conjunto de los requisitos 
técnicos y psicológicos que debe reunir un producto o servicio para cumplir un papel 
satisfactorio en el mercado. Es de destacar que en la actualidad, la calidad se percibe 
también en el precio o los canales de distribución escogidos1. 
 
La función de calidad es la colección completa de actividades a través de las cuales se 
logra la adecuación para el uso sin importar donde se realicen.  
 
3.3 ¿Qué es un proyecto? 
 
Según Baca (2001) todo proyecto esta enfocado por un conjunto de actividades 
interrelacionadas a llevarse a cabo bajo una unidad de dirección y mando para alcanzar 
un objetivo específico en una fecha determinada mediante la movilización de 
determinados recursos que permiten distinguir elementos importantes que son contenidos 
en los proyectos de inversión, los que tienen como objetivo aumentar la producción de 
determinado bien o servicio. 
 
Para la realización de este proyecto se tomarán en cuenta varios componentes tales como: 
Aspectos de mercado, económicos, financieros, organizaciones y legales. 
 
El proyecto previsto está orientado principalmente a dar a conocer que si es posible 
montar una empresa de exportación de productos derivados de las pieles de cocodrilo y 
exportar sus características únicas en el mercado internacional.   
 
Por tanto, será necesario establecer reglamentaciones y esquemas que se relacionen y que 
contribuyan a la transformación de las ideas de inversión, la utilización de recursos 
humanos, materiales, financieros puestos en marcha y un proceso de producción que 
permita tomar decisiones sobre profundizar el estudio, modificarlo, postergarlo, 
abandonarlo o ejecutarlo y ponerlo en práctica. 
                                                 




3.4 Estudio de Factibilidad 
 
Abarca todos los datos e información importante para un proyecto de inversión, este 
material se procesa y presenta en forma sistemática suficientemente detallada y de tal 
manera que facilite una decisión en cuanto a la implantación técnica y económica del 
proyecto. 
Su propósito es constituir un proyecto para la toma de decisiones, que en este caso se 
refiere a un proyecto de inversión. 
 
La recopilación, el análisis y evaluación de los datos son necesarios para preparar el 
diseño del proyecto.  Este es un estudio pertinente para un amplio análisis del problema y 
la toma de decisiones. 
 
3.5 Mercado Meta 
Un mercado es un conjunto de personas y organizaciones con necesidades que satisfacer, 
dinero para gastar y la disposición para comprar. Un mercado meta es el grupo de 
personas u organizaciones al que la empresa dirige su programa de marketing. A fin de 
seleccionar estos mercados, la empresa debe pronosticar la demanda en los segmentos de 
mercado que parezcan promisorios. 
3.6 Que es un canal de distribución? 
Según Stanton (2000), un canal de distribución esta formado por personas y compañías 
que intervienen en la transferencia de la propiedad de un producto a medida que este pase 
del fabricante al consumidor final o al usuario industrial. Siempre incluye al fabricante y 
al usuario final del producto en su forma actual y también a intermediarios. 
Una compañía requiere de un canal de distribución que no solo satisfaga las necesidades 
de los clientes, sino que además le de una ventaja competitiva. Algunas empresas 
obtienen una ventaja diferencial con sus canales. Se requiere un método bien organizado 




Especificar la función de la distribución. Una estrategia de canales debe diseñarse dentro 
del contexto de la mezcla global de marketing. 
Seleccionar el tipo de canal. Una vez especificada la función de la distribución en el 
programa global de marketing, se escoge el tipo de canal mas adecuado para el producto 
de la compañía. En esta fase de la secuencia, se debe decidir si se utilizaran 
intermediarios en el canal y de ser así que tipo de intermediarios. 
Determinar la intensidad de la distribución. Se refiere a la intensidad de la distribución, o 
sea el numero de intermediarios que participaran en los niveles de venta al detalle y al por 
mayor en un territorio. 
Seleccionar miembros específicos del canal. La última decisión consiste en escoger 
determinadas compañías para que distribuyan el producto. En cada tipo de institución 
suele haber numerosas empresas en donde escoger. 
La mayor parte de los canales de distribución incluyen a intermediarios, pero algunas no. 
Un canal formado solo por el productor y el consumidor final, sin intermediarios que 
presten ayuda, reciben el nombre de distribución directa. Por el contrario, un canal 
constituido por el productor, el consumidor final y al menos por un nivel de 
intermediarios es una distribución indirecta. 
3.7 Selección de canal de distribución 
Las decisiones sobre distribución deben ser tomadas con base en los objetivos y 
estrategias de mercadotecnia general de la empresa. 
La mayoría de estas decisiones las toman los productores de artículos, quienes se guían 
por tres criterios gerenciales. 
La cobertura del mercado. En la selección del canal es importante considerar el tamaño 
y el valor del mercado potencial que se desea abastecer. Como ya se menciono los 




contacto con un mercado de determinado tamaño, pero es necesario tomar en cuenta las 
consecuencias de este hecho. 
Control. Se utiliza para seleccionar el canal de distribución adecuado, es decir, es el 
control del producto. Cuando el producto sale de las manos del productor, se pierde el 
control debido a que pasa a ser propiedad del comprador y este puede hacer lo que quiere 
con el producto. Ello implica que se pueda dejar el producto en un  almacén o que se 
presente en forma diferente en sus anaqueles. Por consiguiente es más conveniente usar 
un canal corto de distribución ya que proporciona un mayor control. 
Costos. La mayoría de los consumidores piensan que cuando mas corto sea el canal, 
menor será el costo de distribución y, por lo tanto, menor el precio que se deban pagar. 
Sin embargo, ha quedado demostrado que los intermediarios son especialistas y que 
realizan esta función de un modo mas eficaz de lo que haría un productor. Por tanto, los 
costos de distribución son generalmente más bajos cuando se utilizan intermediarios en el 
canal de distribución. 
3.8 Importancia de Canales de Distribución 
Las decisiones sobre los canales de distribución dan a los productos los beneficios del 
lugar y los beneficios del tiempo al consumidor. 
El beneficio de lugar se refiere al hecho de llevar un producto cerca del consumidor para 
que este no tenga que recorrer grandes distancias para obtenerlo y satisfacer así una 
necesidad. El beneficio de lugar se puede ver desde dos puntos de vista: el primero 
considera los productos cuya compra se favorece cuando están muy cerca del 
consumidor, el cual no esta dispuesto a realizar un gran esfuerzo por obtenerlos.  El 
segundo punto de vista considera los productos exclusivos, los cuales deben encontrarse 
solo en ciertos lugares para no perder su carácter de exclusividad; en este casi, el 
consumidor esta dispuesto a realizar algún esfuerzo, mayor o menor grado para obtenerlo 




El beneficio del tiempo es consecuencia del anterior ya que si no existe el beneficio de 
lugar, tampoco este puede darse. Consiste en llevar un producto al consumidor en el 
momento mas adecuado. Hay productos que deben estar al alcance del consumidor en un 
momento después del cual la compra no se realiza; otros han de ser buscados algún 
tiempo para que procuren una mayor satisfacción al consumidor.  
3.9 Mejoramiento del servicio al cliente 
Un sistema de logística bien llevado mejora el servicio que la empresa presta a sus 
clientes, ya  sean intermediarios o usuarios finales. Mas todavía, el nivel de servicio al 
cliente afecta directamente a la demanda. Esto se aplica en especial a los productos 
indiferenciados en marketing en los que un servicio efectivo acaso sea la única ventaja 
diferencial de la compañía. Para asegurar un servicio confiable al cliente, la 
administración debe fijar normas de desempeño a cada subsistema de distribución. 
3.10 Reducir los costos de distribución 
La distribución eficaz y eficiente se abre muchas vías a la reducción de costos. Por decir, 
los inventarios, y costos de manejo  e inversión de capital que los acompañan, pueden 
disminuirse mediante una predicción más precisa de la demanda de diversos bienes. 
3.11 Creación de utilidades de tiempo 
El guardar bienes, es parte del almacenamiento y genera utilidad de tiempo al corregir 
desequilibrios entre la producción y consumo. 
3.12 Estabilización de los precios 
Una administración cuidadosa del almacenaje y el transporte ayuda a estabilizar los 
precios de una compañía o de toda la industria. Si un mercado esta inundado 
temporalmente con un producto, los vendedores pueden almacenarlo hasta que las 





Los intermediarios son compañías que sirven como canales de distribución y que ayudan 
a la empresa a encontrar clientes, o a venderles. Son los mayoristas y minoristas que 
compran y revenden mercancía (con frecuencia se les llama revendedores). El principal 
método de mercadotecnia para la comercialización de su producto, es venderlo a cientos 
de comerciantes independiente que lo revenden con una ganancia. 
Los intermediarios son grupos independientes que se encargan de transferir el producto 
del fabricante al consumidor, obteniendo por ello una utilidad y proporcionando al 
comprador diversos servicios. Estos servicios tienen gran importancia porque constituyen 
a aumentar la eficacia de la distribución. 
Sus funciones son las siguientes: 
• Comercialización. Adaptan el producto a las necesidades del mercado. 
• Fijación de precios. A los productos les asignan precios lo suficientemente altos 
para hacer posible la producción y lo suficientemente bajos para favorecer la 
venta. 
• Promoción. Provocan en los consumidores una actitud favorable hacia el 
producto o hacia la firma que lo patrocina. 
• Logística. Transportan y almacenan las mercaderías. 
Además de que existen una serie de servicios que prestan los intermediarios como ser, la 
de: compras, ventas, transporte, envió de volumen, almacenamiento, financiamiento, 






3.14 Consideraciones acerca de los intermediarios 
 Una compañía quizás no pueda disponer exactamente los canales que desea: 
Servicios proporcionados por los intermediarios. Cada productor debe seleccionar a 
intermediarios que ofrecen esos servicios de marketing que el primero es incapaz de 
proveer o que no puede llevar a  cabo con los menores costos , siendo lo más económico 
posible. 
Disponibilidad de los intermediarios deseados. Puede ser que no estén disponibles los 
intermediarios preferidos por el productor; quizá tengan a su cargo productos 
competidores y por eso no deseen agregar otra línea. 
Políticas de productores y de intermediarios. Cuando los intermediarios no quieren 
unirse a un canal porque consideran inaceptable la política de un productor, este tiene 
menos opciones de canal. 
3.15 Agente de fabricante 
Un agente intermediario independiente de ventas al mayoreo que vende parte o el total de 
la mezcla de productos de un fabricante en un territorio geográfico asignado es un agente 
de fabricantes o representante de fabricantes. 
Como un agente de fabricante vende un territorio limitado, cada productor se vale de 
múltiples agentes para cubrir su mercado total. Los representantes de fabricantes tienen 
relaciones todo el año con las compañías a las que representan. Cada agente sirve 
habitualmente a varios fabricantes no competidores de productos conexos. 
Los agentes de los fabricantes son de la mayor utilidad para: 





Una compañía que quiere agregar una línea nueva, posiblemente sin relación con su 
mezcla de productos existentes, pero cuya fuerza de ventas no esta familiarizada con la 
nueva línea o carece de familiaridad con el nuevo mercado. 
Una firma que desea entrar en un nuevo mercado que todavía no esta suficientemente 
desarrollado para justificar el uso de su propia fuerza de ventas. 
3.16 Pronostico de Ventas 
Un pronóstico de ventas predice las ventas futuras durante un periodo predeterminado 
como parte integral de un plan de ventas, el cual se basa en un conjunto de suposiciones 
acerca del ambiente de comercialización. Ya que un pronóstico de ventas preciso es vital 
para una organización, la mayoría de las empresas luchan en forma constante por tener 
pronósticos de ventas y técnicas de pronóstico de ventas más confiables. Las técnicas de 
pronóstico de ventas pueden ser muy complejas, pues utilizan modelos matemáticos y 
computadoras de alta velocidad. Por lo tanto, algunas grandes empresas han establecido 
departamentos separados especializados en pronóstico de ventas.  
3.17 Estrategia de crecimiento 
Hay cuatro clases de estrategias de crecimiento para la gerencia de ventas. 
La penetración del mercado trata de aumentar las ventas de productos actuales en 
mercados actuales a través de esfuerzos de mercado más intensos. 
El desarrollo de mercado busca abrir nuevos mercados para productos actuales. 
El desarrollo de productos crea productos nuevos y mejores para mercados actuales. Esto 
se puede lograr de diversas maneras al agregar nuevos tamaños, modelos con nuevas 
características o versiones de calidad diferente, o al desarrollar nuevas alternativas 
creativas para satisfacer las mismas necesidades básicas. 




a) Para diversificar mediante la adquisición de nuevos negocios o líneas de 
productos  
b) Para obtener la propiedad o control sobre diferentes niveles o canales de 
distribución. 
3.18 Pronostico de Venta y planeación operativa 
El pronóstico de ventas se debe considerar como la parte central del proceso de 
planeación estratégica, puesto que se convierten en la piedra angular para la planeación 
en toda la empresa. Un pronostico de ventas es el punto inicial para la planeación de 
ventas y marketing, la programación de la producción, las proyecciones del flujo de 
efectivo, la planeación financiera, la inversión de capital, la procuración, el manejo de 
inventarios, la planeación de recursos humanos y la presupuestación. 
3.19 Establecimientos de territorio de Ventas 
Se considera que un territorio de ventas es un área geográfica que contiene cuentas de 
clientes. Estas cuentas pueden consistir de clientes presentes y potenciales que se asignan 
a un vendedor particular. Los clientes y los prospectos se agrupan en forma tal que el 
vendedor que atiende a esas cuentas puede visitarlas tan conveniente y económicamente 
como sea posible. 
Al asignar los territorios de ventas se ayuda al gerente de ventas a empatar los esfuerzos y 
las oportunidades de ventas. El mercado total de la mayor parte de las empresas es por lo 
general demasiado grande para administrarse en forma eficaz, por lo que se establecen 
territorios para facilitar a los gerentes de ventas la tarea de dirigir, evaluar y controlar a la 
fuerza de ventas. 
Aun cuando la mayor parte de las empresas establece territorios sobre una base 
geográfica, los gerentes de ventas no deben preocuparse demasiado por consideraciones 




mercado se compone de personas y de clientes, no de áreas geográficas. Los mercados no 
se miden en kilómetros cuadrados sino en cantidad de clientes y su poder de compra. 
      
3. 20 Razones para establecer territorios de venta. 
La razón fundamental para establecer territorios de ventas es facilitar la planeación y el 
control de la función de ventas. Pero, típicamente, los gerentes de ventas tienen más 
razones específicas para establecer territorios. 
Para mejorar la cobertura del mercado.  El tiempo para visitas de un vendedor debe 
planearse con tanta eficiencia como sea posible para poder garantizar una cobertura 
adecuada de los clientes actuales y potenciales. La cobertura seguramente será mas 
profunda cuando se asigne un vendedor a un territorio diseñado en forma adecuada y no 
cuando se permita al personal de ventas que venda en cualquier lugar. El territorio de 
ventas no debe ser tan grande como para que el vendedor dedique una gran cantidad de 
tiempo viajando o para que tenga tiempo de visitar solo a algunos de sus mejores clientes. 
Por otro lado, un territorio de ventas no debe ser pequeño como para que el vendedor 
visite a sus clientes con demasiada frecuencia. El territorio debe ser tan grande que 
represente una carga de trabajo razonable para el vendedor pero tan pequeño que 
garantice que se pueda visitar a todos los clientes potenciales con la frecuencia necesaria. 
Para reforzar la relaciones con los clientes.  Los territorios de ventas que se han 
diseñado en forma adecuada permiten a los vendedores dedicar más tiempo a los clientes 
actuales y potenciales y pasar menos tiempo en el camino. Mientras más puedan aprender 
los vendedores acerca de sus clientes, mejor podrán comprender los problemas de sus 
clientes y más cómoda se volverá su relación. Los territorios de ventas bien diseñados 
deben resultar en visitas de ventas programadas en forma regular. 
Para construir una fuerza de ventas más eficaz.  Los territorios de ventas bien diseñados 
pueden estimular y motivar al personal de ventas, mejorar la moral, aumentar el interés y 




forma concreta, se da a cada vendedor una carga e trabajo razonable y se alienta a la 
fuerza de ventas a hacer un buen trabajo. Cuando se asigna un vendedor a un territorio y 
se le da la responsabilidad del mismo, esa persona se convierte en el gerente del territorio 
y tiende a enorgullecerse de sus logros. 
Para evaluar mejor a la fuerza de ventas.  Al asignar vendedores a determinadas áreas 
geográficas, se ayuda al gerente de ventas a evaluar el desempeño. Los vendedores se 
pueden evaluar con base en su desempeño en comparación con el potencial del territorio. 
Al analizar el desempeño de las ventas territorio por territorio, el gerente de ventas puede 
detectar las condiciones cambiantes del mercado y realizar los ajustes necesarios en las 
tácticas de ventas. Al limitar a un vendedor a un área geográfica específica se permite el 
establecimiento de rutas eficientes, se ayuda a conservar un baste fuerte de clientes al 
establecer una intercomunicación con cada cliente y se ayuda a determinar la mejor 
frecuencia de las visitas para cada cliente. 
3.21 Razones para no establecer territorios de ventas 
A pesar de las ventajas que se relacionan con el establecimiento de los territorios de 
ventas, existen algunas situaciones en las que no se les necesita. Por ejemplo, las 
compañías pequeñas con unas cuantas personas vendiendo en un mercado local no 
requieren territorios. Asignar territorios de ventas en este caso solo retrasaría la toma de 
decisiones de los gerentes de ventas. Las asignaciones de territorio por lo general no 
hacen necesarias solamente a medida que la fuerza de ventas de una empresa crece.  
3.22 Barreras a la entrada 
Barreras de a la entrada son todos los impedimentos que hacen difícil o imposible que 
una nueva empresa o marca entre en una industria en la que los vendedores ya 
establecidos tienen beneficios positivos. Ejemplos de esto pueden ser patentes, economías 






3.23 Tamaño y localización del Proyecto 
 
3.23.1 Tamaño del proyecto 
 
Según Chain (1998) la determinación del tamaño responde a un análisis interrelacionado 
de una gran cantidad de variables de un proyecto: Demanda, disponibilidad de insumos, 
localización y plan estratégico comercial de desarrollo futuro de la empresa que se crearía 
con el proyecto. La cantidad demandada proyectada en el futuro es el factor 
condicionante más importante del tamaño. El tamaño de un proyecto es su capacidad 
instalada y se expresa en unidades de producción por año. 
 
3.23.2 Localización del proyecto 
 
La localización adecuada de una empresa puede determinar el éxito o fracaso de la 
misma. Por ello se deben tomar en cuenta no sólo criterios económicos, sino también 
estratégicos, institucionales e, incluso de preferencias emocionales. 
 
La decisión de localización de un proyecto es una decisión de largo plazo con 
repercusiones económicas importantes que deben considerarse. 
 
3.23.3 Factores de localización 
 
 Medios y Costos de Transporte 
 Disponibilidad y Costos de mano de Obra 
 Factores ambientales 
 Zonas adecuadas del país para llevar a cabo el proyecto 
 Costo y Disponibilidad de Terrenos 
 Disponibilidad de agua, energía, y otros suministros 









Se puede definir mercadeo en la forma cómo una organización equipara sus propios 
recursos humanos, financieros y físicos con los deseos de los clientes. También lo 
podemos definir como el proceso gerencial responsable de identificar, anticipar y 
satisfacer rentablemente los deseos de los clientes. 
 
El mercadeo es ante todo una actitud mental, pero también puede ser una forma de 
organizar la empresa, y con ello:  
 
 Identificar los clientes, necesidades y deseos de los diferentes grupos de mercados 
y segmentos que existan.  
 Crear, producir y entregar productos y servicios que satisfagan esas necesidades y 
deseos identificados y que son compatibles con la visión que tienen las 
organizaciones de las áreas de necesidades que han decidido atender y satisfacer. 
Fijar los precios de los productos y servicios cuando se cobran.  
 Mantener una comunicación con el mercado respecto de los productos y servicios 
que se encuentran disponibles y asegurar que los mismos sean entregados acorde a 
las necesidades de los clientes. 
 
Asegurar la integración de todas las actividades que afectan al cliente y vigilar el éxito o 
fracaso de la organización para continuar sirviendo a las necesidades de los clientes, así 
como afrentar los cambios y desafíos provenientes de los competidores y el medio 














3.24.1 Inversión necesaria  
 
Es el capital total que se necesitará para adquirir todos los activos necesarios para montar 
un proyecto de este tipo. 
 
3.24.2 Tasa de retorno 
 




Dinero otorgado a un prestatario por un prestamista que estipula tipos de pago, fechas de 
pagos (mensuales, trimestrales, anuales), porcentaje de garantías para cubrir el monto en 
caso de incumplimiento de pago, tasa de interés pasiva.  Generalmente el financiamiento 
de un proyecto de este tamaño es casi nulo y por esta razón se tendrá que realizar con 
ingresos propios o por la creación de una sociedad anónima que pueda incurrir en los 
gastos y costos del proyecto 
 
3.24.4 Ingresos  
 
Es la cantidad de dinero que ingresaría por la exportación de los productos derivados de 














Son todos aquellos que incurren para darle el precio de venta (costos fijos, costos 
variables y costos de producción. 4. Hipótesis 
 
Es factible la explotación económica para la producción de bienes derivados de las pieles 
de cocodrilo orientados a la exportación.  Al mismo tiempo se esta fomentando la 
exportación de un producto no tradicional a mercados internacionales, lo que incide 





























Es factible la explotación económica para la producción de bienes derivados de las pieles 
de cocodrilo orientados a la exportación.  Al mismo tiempo se esta fomentando la 
exportación de un producto no tradicional a mercados internacionales, lo que incide 






























V. Material y Método (Diseño Metodológico) 
 
5.1 Tipo de investigación.  
 
El diseño metodológico estuvo estructurado por lo siguiente: 
• Tipo de estudio. 
• Metodología de la investigación. 
• Fuentes y técnicas de recolección de datos. 
• Tratamiento de la información. 
En primera instancia el estudio fue exploratorio con el fin de familiarizarnos con 
fenómenos relativamente desconocidos, obtener información sobre la posibilidad de 
llevar a cabo una investigación más completa sobre un contexto particular de la vida real, 
investigar problemas de comportamiento humano que consideren cruciales los 
profesionales de determinada área, identificar conceptos y establecer prioridades para 
investigaciones futuras.  
Posteriormente se realizó un estudio descriptivo con el fin de especificar propiedades 
importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenómeno que sea 
sometido a un análisis. En la parte descriptiva del estudio se implementó una encuesta a 
los Detallistas con el fin de evaluar su percepción, gustos y preferencias de ellos y la 
percepción de sus clientes sobre productos de cocodrilo. 
Posteriormente se realizó una explicación de los hechos, a través de la teoría y el análisis 
realizado a los productos de cocodrilo en lo que respecta el mercadeo de Producto, 
identificando ventajas y desventajas. Luego se analizó a la competencia para poder 




Diseño de la investigación 
El trabajo monográfico está inserto dentro de la metodología científica, método con un 
procedimiento riguroso, formulado de manera lógica, para lograr la adquisición, 
organización, sistematización o exposición de los conocimientos, tanto en su aspecto 
teórico como en su fase experimental. 
La metodología aplicada está constituida por un procedimiento desarrollado conforme a 
los objetivos establecidos. 
Contactos iniciales 
En esta primera etapa de investigación, se obtuvieron los antecedentes del problema con 
base a entrevistas directas con los detallistas canadienses, con el fin de evaluar las 
perspectivas y los planes de mercadeo que estos tipos de productos necesitaran para 
entrar. 
Inducción 
Establecidos y conocidos los antecedentes de la problemática, se continuó con el proceso 
de investigación. Se realizó un análisis inductivo, que es una argumentación, a través de 
un análisis ordenado, coherente y lógico del problema de investigación. 
El método inductivo, parte de la observación del fenómeno estudiado y de premisas 
verdaderas que nos expliquen fenómenos similares al analizado. 
Para la realización del presente estudio monográfico se tomó como base los principales 
aspectos del mercadeo: precio, promoción, publicidad y producto, así como el desarrollo 





El conocimiento deductivo permite que las verdades particulares contenidas en las 
verdades universales, se vuelvan explícitas, puesto que en situaciones generales 
(conocimiento inductivo) se llega a identificar explicaciones particulares, contenidas 
explícitamente en la situación general (conocimiento deductivo). 
La deducción fue parte fundamental y clave del estudio realizado, ya que en esta fase del 
proceso, se obtuvo información valiosa a través de contactos iniciales. 
Tratamiento de la información 
• Orden del trabajo: 
• Recopilación de la información. 
• Ordenar la información. 
• Aplicación de la entrevista, encuesta y observación directa de los hechos 
• Evaluar la incidencia de los problemas (de mayor a menor) 
• Análisis de ventajas y desventajas de la competencia. 
• Realizar un análisis de la competencia existente y tomar como referencia sus 









Herramientas a utilizar: 
• Guía de observación. 
• Entrevista exploratoria. 
• Encuesta diagnóstico a los Cliente. 
 
Selección de población y muestra 
La población objeto de estudio se enmarca de la siguiente manera: 
Elementos 
Detallistas que venden accesorios. 
Unidades de Estudio 
Se enfocara principalmente en tiendas de ropa y accesorios para hombres y mujeres, 
tiendas de ropa y accesorios unisexo y pequeñas boutiques exclusivas 
Extensión 
Zonas urbanas en Toronto  
Tiempo 





Se utilizó el método de muestreo no probabilística a juicio. 
Criterios de Selección de Muestra 
La muestra es No Probabilística, no se aplicó fórmula para obtener el número de 
elementos a estudiar. Es al Juicio de un experto, la Sra. Carla Kendall, Coordinadora de 
Preparación de Estudios de Mercados y Planes de Negocios de la YMCA – Programas 
especiales que son patrocinados por el gobierno de Canadá, quien dio su recomendación 
de entrevistar y encuestar a los únicos 50 detallistas que podrían ofrecer en sus 
establecimientos estos tipos de productos.  Nuestra población es de 50. 
5.2 Fuentes de Información 
Se consultaron fuentes de información primaria y secundaria. 
I. Información Secundaria 
Como fuentes de información secundaria, se utilizó bibliografía especializada en: 
o Canales de distribución 
o Mercado meta 
o Pronóstico de venta 








Para recabar información primaria, se hizo uso de la técnica de encuestas dirigidas hacia 
los detallistas.  Se realizaron entrevistas no formales hacia los jefes de compras acerca de 
la aceptación de estos tipos de productos, nos dieron a conocer sus recomendaciones y 
sugerencias en cuanto a la calidad y recomendaciones de cómo mercadear estos tipos de 
productos.  También se hicieron observaciones acerca de la publicidad en el punto de 




5.3 Técnicas de Recolección de Datos 
Las técnicas que se utilizaron para recolectar la información fueron: 
Investigación Documental y Digitalizada, se recolectó toda información relevante a este 
proyecto, ya sea legalmente, mercadeo, financiero, organización, estadísticas.  Los 
instrumentos utilizados fueron bibliografías especializadas, Internet, libros de textos, 
cursos de mercadeo, finanzas y expertos. 
Encuestas, dirigidas a detallistas Canadienses, ya que son la plaza fundamental para la 
venta al consumidor final.  La estructura de la encuesta es de manera formal con 11 
preguntas dirigida a los jefes de compras en las tiendas canadienses.  La encuesta brinda 
información acerca del pensamiento y creencias que tienen los detallistas acerca de los 
productos de cocodrilo, la encuesta da a conocer si los productos de cocodrilo tendrán 
alguna aceptación en el mercado canadiense.  
Entrevista, se realizaron a encargados de los departamentos de compra de las tiendas en 
el Canadá, a fin de obtener información desde diferentes puntos de vistas sobre estos 
tipos de productos que son exóticos y nada de común en ese país.  Las entrevistas fueron 
aplicadas de manera no formal, sin un cuestionario y fueron aplicadas a las 50 tiendas de 
la población. 
Observación, hecha en los diferentes puntos donde se vende el producto, con el propósito 
de obtener información acerca de la publicidad en los puntos de venta, y el 
mantenimiento del producto.  Primero se observaba si al consumidor le llamaba la 
atención los productos de cocodrilo, luego si preguntaba por ellos y mas específicamente 
lo que preguntaba, y finalmente si los compraba.  Esto nos demostraba si la publicidad 
que los detallistas les daba a los productos de cocodrilo era efectiva, en la mayoría de los 






5.4 Técnicas y Análisis de la Información 
Para el proceso de preparación de los datos, se comenzó con la revisión de las encuestas, 
se verificaron las encuestas definitivas para comprobar si los resultados eran aceptables y 
completos. Se ingresaron los datos utilizados en el programa estadístico SPSS Versión 
10. 
Se hizo un análisis técnico de los canales de distribución para dar a conocer cuales eran 
los procesos necesarios de exportación y legales.  También se realizó un análisis técnico 















VI. Resultados  
 
I. Estudio de Mercado 
6.1 Entrevistas exploratorias aplicadas a detallistas Canadienses 
Se aplicaron entrevistas a varios detallistas Canadienses, con el fin de evaluar su 
participación de mercado a través del producto, precios, promoción, publicidad y plaza, 
no solamente de la empresa sujeto de estudio, sino comparándola con su competencia 
actual.  
Entrevistas con detallistas Canadienses en varios puntos de la ciudad de Toronto, 
Canadá. 
Producto 
• Están satisfechos con los productos de Cocodrilo a excepción de algunos 
detallistas que dicen que son un poco rústicos. 
• Los consumidores en general buscan mucho la presentación, estilo y originalidad 
•  Los consumidores no piden ninguna marca en específico con respecto a 
productos de cocodrilo ya que estos tipos de productos no existen en la ciudad. 
• Los productos de cocodrilos ofrecen algo único y original que la mayoría de la 
competencia no lo tienen. 
Precio 
• El precio de los productos de cocodrilo es considerado alto pero bastante 




•  El precio no siempre es factor determinante para el consumidor para hacer una 
compra, más que todo compran la alta calidad y algo distintivo. 
Plaza 
• La explotación y exportaciones de los productos de cocodrilo esta fallando, no se 
ha encontrado productos de cocodrilo genuino en ninguna parte de la ciudad  
• La distribución de productos genuinos de cuero de alta calidad es excelente, los 
detallistas exclusivos siempre están llenos de estos productos. 
Promoción y Publicidad 
• Se necesita tener material publicitario para que los consumidores sepan de la 
presencia de los productos de cocodrilo en los establecimientos. 
• Deberían de tener exhibidores propios. 
 
6.2 Resultados de la Observación: 
• A través de la observación se pudo constatar que en los diferentes puntos de venta 
de productos nuevos de cuero estaban bien expuestos a la vista de cualquier 
comprador potencial. 
• En algunos puntos de venta los detallistas canadienses mantienen ciertas marcas 
exclusivas en exhibición propias, ya que atraen más atención a los productos mas 
reconocidos. 





6.3 Encuesta a detallistas Canadienses 
Se implementó una encuesta a los detallistas Canadienses para poder identificar donde se 
encuentran las fortalezas y debilidades de ofrecer productos de cocodrilo de acuerdo al 
precio, productos que se ofrecen, comentarios más comunes acerca de productos de 
cocodrilo, el beneficio de ofrecer estos productos, con el fin de evaluar sus perspectivas y 
la de sus consumidores. (Ver Anexo, Guía para aplicar encuesta)  
 
Cuadro1: Los productos derivados de cuero de cocodrilo son únicos en estilo y 
originalidad, es difícil copiar o igualar un producto de cuero de cocodrilo. El 82% de los 




PREG1  Se encuentra satisfecho con la originalidad y estilo
41 82,0 82,0 82,0



























Cuadro 2: Si tomamos en cuenta que el 32 % lo considera ilegal, y el 20 % que es un 
animal en peligro de extinción, sumaría un 52%, donde podemos ver que la sociedad no 
esta al tanto de que solo son algunas especies que están en peligro de extinción y que no 
es ilegal comerciar estos productos si lo hacemos con toda la reglamentación establecida 
en los países donde estaremos involucrados.   El 30% de los encuestados consideran que 




PREG2  Comentarios que ha escuchado
16 32,0 32,0 32,0
15 30,0 30,0 62,0
10 20,0 20,0 82,0




Animal que esta en
peligro de extinción












Cuadro 3: El Producto derivado de cuero de cocodrilo es considerado exclusivo para la 
mayoría de las personas, el tener acceso a distribuir este producto a un 68% de las tiendas 
existentes es un éxito para cumplir las metas. 
 
 
PREG3  Concedería ofrecer productos de cocodrilo en su tienda
34 68,0 68,0 68,0

















Cuadro 4.1: El precio de los Productos derivados de cocodrilo es considerado elevado por 
su originalidad y estilo. 
 
 
PREG4.1  Rango de precio de billeteras y fajas











Cuadro 4.2: El precio de los Productos derivados de cocodrilo es considerado elevado por 
su originalidad y estilo. 
 
 
PREG4.2  Rango de precio de valijines







Cuadro 4.3: El precio de los Productos derivados de cocodrilo es considerado elevado por 
su originalidad y estilo. 
 
 
PREG4.3  Rango de precio de zapatos














Cuadro 4.4: El precio de los Productos derivados de cocodrilo es considerado elevado por 
su originalidad y estilo. 
 
 
PREG4.4  Rango de precio de carteras para damas









Cuadro 5: El 68% de los encuestados considera que los productos derivados del cuero de 
cocodrilo le traerían algún beneficio. Ya sea por status, comodidad, lujo, moda entre 
otras.  El 32% de los encuestados mostraron poco interés en tener los productos de 




PREG5  Los productos de cocodrilo le traerían algún beneficio
14 28,0 28,0 28,0
13 26,0 26,0 54,0
10 20,0 20,0 74,0
7 14,0 14,0 88,0
4 8,0 8,0 96,0
2 4,0 4,0 100,0
50 100,0 100,0
no, porque no tengo
interés
si, porque es algo nuevo
si, porque es algo
diferente
si, porque es innovador
si, porque es otra opción













Cuadro 6: El 64% de los encuestados esperan que los  productos hechos con cuero de 






PREG6  ¿Qué espera de un producto de cocodrilo?
32 64,0 64,0 64,0
12 24,0 24,0 88,0















Cuadro 7: El producto que mas se vende es carteras para dama con un 44% de 
participación de mercadeo; seguido por otros artículos de cuero con 22%; billeteras con 
14%; fajas con 10%; y valijines con 10% 
 
 
PREG7  ¿Cuáles accesorios son más vendidos?
22 44,0 44,0 44,0
11 22,0 22,0 66,0
7 14,0 14,0 80,0
5 10,0 10,0 90,0


















Cuadro 8: Las mujeres son las consumidoras numero 1 de los productos de cuero de 
cocodrilo, donde el más vendido es la cartera para damas. 
 
 
PREG8  ¿Quiénes compran más accesorios?
34 68,0 68,0 68,0
















Cuadro 9: El 46% de los consumidores que compran accesorios son adultos entre las 
edades de 26-45; el 38% son consumidores adultos entre las edades de 46-65; y el 16% 
son consumidores jóvenes entre las edades de 15-25. 
 
 
PREG9  ¿Qué rango de edad compra más accesorios?
23 46,0 46,0 46,0
19 38,0 38,0 84,0















Cuadro 10: El 48%  de los encuestados indican que no se tienen que realizar ningún 
cambio a los productos actuales de cocodrilo; el 28% le gustaría ver mas estilo a los 
productos y el 24% consideran que deben ser de mejor calidad. 
 
PREG10  ¿Hay cambios o mejoras que a usted le gustaría ver?
24 48,0 48,0 48,0
14 28,0 28,0 76,0


























Cuadro 11: El 54% de los encestados indican que las compras de accesorios son 
realizadas por temporadas; seguido por un alto porcentaje del 40% indican que las 





PREG11  ¿Con qué frecuencia se realizan compras?
27 54,0 54,0 54,0
20 40,0 40,0 94,0
2 4,0 4,0 98,0




2 veces al año







































• El negocio de importación y distribución de productos de cocodrilo genuinos para 
minoristas en el área local aun no ha sido establecido. Este sorprendente hecho 
produce una gran oportunidad para el desarrollo y crecimiento de este tipo de 
empresa. 
• Mientras no existan negocios que ofrezcan el tipo de productos que ofrece esta 
empresa, hay una gama enorme de los minoristas de alto nivel que puede ser 
suplidos de estos productos para garantizar clientes satisfechos. 
• Los clientes de estos minoristas de alto nivel tienden a ser leales, confiando en 
que los productos siempre serán de calidad para satisfacer futuras necesidades, 
una vez establecida la relación cliente-vendedor.  
• La ventaja principal consiste en que estos productos son de una clase elegante y 
original. Este tipo de negocio será el pionero e impulsor de una nueva tendencia 




• La desventaja principal de compra de estos tipos de productos es que aún no 
existe una marca aprobada y creíble 
• Se tiene que educar a los clientes que estos tipos de productos son legales para ser 












6.5 Competencia    
 
Hay tres clases principales de competidores en el mercado local de los vendedores 
minoristas de cuero:  
 
1. Cuero genuino con impresiones de cocodrilo – Estos productos están 
elaborados con cuero genuino y diseñado para lucir como piel de 
cocodrilo. Estos imitan la textura de la panza del cocodrilo, dando como 
resultado una similitud relativamente buena al producto original. Los 
productos son finamente cosidos y bien elaborados.  Se venden tanto en 
tiendas minoristas baratas como en las de alto nivel.  
2. Productos de cuero genuino – Estos productos parecen dominar el 
mercado y tienen clientes leales. Se venden en grandes cantidades en 
almacenes por departamentos, tiendas pequeñas así como también 
boutiques exclusivas. Tienen una amplia variedad de productos, colores y 
estilos. Dependiendo de la tienda, su ubicación y la clientela, los productos 
pueden ser finamente cosidos y de alta calidad.   
3. Cuero sintético con impresiones de cocodrilo – Este producto tiene un 
cuero sintético que da la apariencia de ser piel de cocodrilo genuino. Su 
calidad es muy baja y los diseños tienen poco gusto. Se venden tanto en 
tiendas baratas, como en minoristas de alto nivel.  
 
Nosotros estamos exclusivamente interesados en distribuir los productos de 
cocodrilo a minoristas de alto nivel. La razón primaria por la cual un cliente comprará un 
producto de cocodrilo en lugar de los de la competencia es el hecho de que cada producto 
esta elaborado con cuero genuino de cocodrilo, y es creado finamente a mano según las 
especificaciones del cliente, dando como resultado un producto único de la más alta 








Aparte de las tres clases principales de minoristas locales en la industria de cuero estos 
productos no tienen ningún competidor directo y principal en este mercado. Así hay una 
oportunidad inmensa de ampliarse, cultivar, y mantener la empresa en la segmentación de 
mercado que ha seleccionado.  
 
La  investigación de los competidores revela que no existe ningún obstáculo significativo 
para el éxito del negocio. Además, una vez identificas las debilidades del competidor, 
podemos obtener varias ideas que pueden ser usadas en sus estrategias de control de 
comercialización. 
 
6.6 Tendencias de Mercado 
 
La tendencia del mercado primaria que parece ser la más atractiva para los canadienses 
son los establecimientos de ropa y accesorios Unisexo. Estos establecimientos están 
localizados en todos los centros comerciales, con frecuencia con la ropa para hombres a 
un lado y la ropa de mujer al otro. Durante los últimos seis años, estos establecimientos 
han obtenido una significativa parte del mercado tradicional de ropa tanto de hombres 
como de mujeres. 
 
En 1997, los establecimientos de ropa y accesorios unisexo alcanzaron un poco más de un 
cuarto (26%) del total de ventas de ropa y accesorios de Canadá. Para el año 2002, esta 
proporción incremento hasta llegar a un tercio (32%), con ventas estimadas de $6.7 
billones (ver tabla 6.3 adjunta). Los consumidores gastaron $307 billones en tiendas al 
menudeo en el 2002, siendo la ropa y accesorios casi un 7% del total, equivalente a $21 


















Como la tabla demuestra, esta tendencia del mercado beneficia claramente a una 
empresa que importe y distribuya accesorios nuevos y exóticos, ya que los 
establecimientos de ropa y accesorios unisexo han crecido considerablemente en términos 
de demanda y ventas, dando a los productos la amplia oportunidad de introducirse, crear 
y ampliar este mercado. Los productos son clasificados como accesorios y son hechos 
tanto para hombres y mujeres, como para uso unisexo. Estos establecimientos minoristas 
tienen una alta demanda de productos nuevos y originales para consumidores de ambos 
sexos, con gustos variados y diversos estilos. Los productos de cocodrilo reúnen las 








6.7 Estrategias de mercado recomendadas para competir en la industria de 
accesorios de cuero.  
6.7.1 Publicidad 
Se necesitara material publicitario impreso como folletos informativos sobre los 
productos de cocodrilo y su proceso de manufactura, anuncios publicitarios en los 
periódicos de circulación local de Toronto.  Elaborar una página Web mostrando todos 
los artículos con sus precios, enviar correos electrónicos sobre los productos de cocodrilo 
a clientes potenciales y hacer contactos vía teléfono y vía email.  
Estrategia: 
Distribuir folletos informativos sobre los productos de cocodrilos a los detallistas 
canadienses.  Ser miembro en la asociación de accesorios de cuero canadiense, tener la 
pagina Web conectada con sitios del Internet que se relacionen con los productos de 
cocodrilo, tales como revistas de moda, desfile de modas y ferias de comercio.  Facilitar 
los productos para que sean lucidos por las modelos en los desfiles de moda. 
Como hacerlo: 
Diseñar el material llamativo y original, que transmita seguridad, calidad, y confianza. 
6.7.2 Plaza 
En cuanto a su plaza, los productos de cocodrilo serán ofrecidos en las tiendas por 
departamentos y boutiques exclusivas. 
Estrategia: 






Aplicaríamos una política de precios que es competitiva y accesible para el tipo de 
producto que se ofrece. Los precios son considerados mayoristas porque esta futura 
empresa se enfocara a vender a los detallistas Canadienses, dándole a los detallistas una 
mayor oportunidad de comprar los mejores productos al menor precio.  Los precios que 
esta empresa mayorista ofrecería a los futuros clientes dependen de varios factores tales 
como: 
• Situación geográfica de ambos países (Canadá y Nicaragua). 
• Tamaño de producto. 
• Ordenes Especiales por colores y hebillas sobre ciertos productos. 





Los productos van desde objetos pequeños y menos costosos, como billeteras, fajas, cajas 
para anteojos, y otros accesorios, hasta elementos más grandes y caros, como bolsos, 
maletines y zapatos. Todos los productos son elegantes, exóticos, y únicos para el 
consumidor canadiense. El atractivo de los productos hacia sus clientes es su deseo de 
ofrecer productos diseñados exactamente según los requisitos del consumidor. Los 
clientes pueden seleccionar de una amplia variedad de productos y además solicitar 
alteraciones en el mismo. Esto les permite a los clientes obtener un producto 
completamente único, que refleje su estilo. 
 
Todos los productos son hechos a mano en Nicaragua y se ofrece una extensa selección 
de colores, como natural, café, negro, borgoña, vino, rosa y verde oscuro. Otros colores 
que el cliente prefiera pueden ser aplicados. Cada producto es individualmente empacado 





Estos tipos de productos han venido evolucionando y cambiando de acuerdo a las 




Al inicio no se explorará la estrategia de mercado referente a promoción de los productos. 
Estrategia: 
Desarrollar promociones para incentivar a los detallistas en el futuro. 
Como hacerlo: 
Abrir líneas de créditos por 30 días con precios de contado. 
6.7.6 Segmentación 
Estos productos serán ofrecidos a tiendas por departamento y boutiques de alto nivel.  
Estas empresas tienen el deseo de suplirles a sus consumidores productos nuevos, 
exóticos y únicos. Los detallistas Canadienses buscan productos de cuero que no son 
comunes ni corrientes, sino que buscan originalidad en lo que ofrecen, tienen un buen ojo 
para adquirir productos excelentes y saben que productos de cocodrilo no son fáciles de 
conseguir.  Los tres factores más importantes para que este tipo de producto sea un éxito 
es, ofrecerles a los clientes productos de alta calidad, estilo y originalidad. 
Estrategia: 
Hemos identificado 6 segmentos principales de mercado: 
 
1. Tiendas de ropa y accesorios de hombre y mujer 
2. Tiendas de ropa y accesorios unisexo  
3. Tiendas de mercancía generales  




5. Tiendas de artículos duraderos (artículos de deporte) 
 
Se enfocará principalmente en tiendas de ropa y accesorios para hombres y mujeres, 
tiendas de ropa y accesorios unisexo y pequeñas boutiques exclusivas 
Como hacerlo: 
Dirigir publicidad a los segmentos correspondientes a este proyecto. 
6.7.7 Posicionamiento 
Estrategia: 
Posicionarse como una marca de cuero de cocodrilo que represente confiabilidad, 
originalidad, frescura,  y calidad a un precio accesible. 
Como hacerlo: 
Realizar encuestas para identificar el posicionamiento actual y conocer la apertura de 
establecer lo deseado. 
De acuerdo a los resultados, dirigir publicidad con mensajes que fortalezcan el 
posicionamiento deseado. 
6.7.8 Mercadeo Interno 
Estrategia: 
Definir claramente la misión, visión, valores y objetivos estratégicos de la empresa para 







Realizar presentación inicial con los empleados para darles a conocer el significado y la 
importancia de tener claramente definidos estos elementos. Realizar reuniones posteriores 
y periódicos para que el personal mismo defina y brinde sus ideas para realizarlos. 
Estrategia: 
Establecer un sistema de comisiones para los vendedores, puesto que solo tienen salario 
fijo. 
Como hacerlo: 
Realizar una proyección basada en parámetros de incremento de ventas para establecerlo 
como meta a los vendedores. Se debe realizar una tabla de comisiones que el vendedor 
puede alcanzar de acuerdo al incremento de ventas. 
6.8 Métodos de Distribución 
 
Los canales normales de distribución para este tipo de empresa son: 
 
1. Taller/Manufacturero 
2. Empresa Exportadora/Importadora y Distribuidor de productos de cocodrilo 
(Canadá) 
3. Minoristas Canadienses 
4. Consumidor final 
 
 
Estos canales de distribución operan de una forma muy eficiente para que el consumidor 
final obtenga su producto deseado.  La elaboración y distribución de cada producto es 
hecha de manera expedita, de calidad y eficaz.  Cada canal de distribución ofrece un 





• Taller/Manufacturero: elaboración de productos de cocodrilo deseados por los 
detallistas canadienses 
• Empresa Exportadora/Importadora y Distribuidora: compra productos de 
Taller/Manufacturero y establece contacto con minoristas canadienses para 
levantar orden especial de productos, elaboración de papeleo de exportación e 
importación, distribución y entrega de productos de cocodrilo a detallistas 
canadienses 
• Detallistas Canadienses: compra productos de Cocodrilo de empresa 
exportadora/importadora y distribuidora. 
• Consumidor Final: compra productos de cocodrilo ofrecido por detallista 
canadiense 
 
Dependiendo de la cantidad de productos que un minorista canadiense compra 
determina el tiempo de entrega, por lo general se le entrega al minorista entre 6-8 
semanas de haber levantado la orden 
 
6.9 Empaque del producto 
 
Por el alto valor y el peso de la piel de cocodrilo, el transporte internacional aéreo es lo 
mejor.  La información del cliente y el vendedor deben estar detalladamente escritos al 
lado de las cajas con detalle del almacenamiento requerido.  El cubrimiento de un seguro 
sería bueno y documentación completa incluyendo una lista de detalles de empaque y 
documentación de CITES deben acompañar cada cargamento. 
 
El material usual de empaque para los productos de cocodrilo es cubrirlos en  papel fino 










6.10 Análisis de resultados 
 
Los comerciantes de las tiendas donde se ofrecen accesorios genuinos de cuero, están  
satisfechos con los productos que tienen a la venta.  Solo un 18 % de los encuestados no 
están satisfechos, el resto, el 82% encuentran los productos de cuero que ofrecen a sus 
clientes de excelente calidad.  
Esto nos indica que los productos genuinos de cuero de cocodrilo deberán destacarse por 
su originalidad y  nuevos diseños  a fin de poder penetrar este mercado.  Por lo tanto, este 
punto es relativamente fácil de realizar, ya que los productos de cocodrilo son más 
exóticos y llamativos que cualquier producto genuino de cuero, y no hay necesidad de 
persuadir mucho a los detallistas para la introducción del mismo al mercado. 
 
 












El 32 % de los encuestados consideran que la venta de los productos genuinos de 
cocodrilo es ilegal, y el 20 % piensan que es un animal en peligro de extinción.  Estos dos  
porcentajes nos demuestran que la sociedad canadiense desconoce que solamente algunas 
especies están en peligro de extinción. El cocodrilo es una de las especies que caen fuera 
de esta clasificación,  siendo legal su comercialización  si se cumplen con los requisitos 
establecidos de los países involucrados en este comercio.      Un 30% de los encuestados 
consideran que los productos de cocodrilo son muy caros y un 18% cree que no son 
fáciles de conseguir.  Actualmente los detallistas venden accesorios fabricados de cuero y 
de algunas calidades de telas como lonas, con precios iguales o superiores a los precios 
que se ofrecerían los productos originales de cocodrilo, por lo tanto el precio no esta 
fuera de los estándares que el cliente pagaría al comprar productos de cocodrilo.   En 
cuanto al 18% que cree que los productos de cocodrilo no son fáciles de conseguir, este 
resultado le da un valor agregado al producto, al tener la percepción que el producto es 
escaso.  
 
Comentarios que ha escuchado
No son fáciles de co











El producto derivado de cuero de cocodrilo es considerado exclusivo para la mayoría de 
las personas encuestadas, el tener acceso a distribuir este producto a un 68% de las 
tiendas existentes es un éxito para cumplir las metas.  Es importante notar que casi todos 
los encuestados y entrevistados se encontraban entusiasmados en saber que podrían 
comercializar productos de cocodrilo sin tener problema alguno con el gobierno 
canadiense o en violar alguna ley ambiental.  Este hecho servirá de gran motivación para 
la futura empresa para establecerse en el mercado canadiense como el único importador y 



















El precio de los productos derivados de cocodrilo es considerado elevado por su 
originalidad y estilo.  El 100% de los encuestados y entrevistados creen que el precio de 
las billeteras y fajas serán mayor de $200 por unidad.  Esto nos indica que los 
consumidores tienen conciencia de que los productos son elevados de precio, aun sin 
tener ninguna información acerca de los precios, dándonos automáticamente la ventaja en 























El precio de los productos derivados de cocodrilo es considerado elevado por su 
originalidad y estilo.  El 100% de los encuestados y entrevistados creen que el precio de 
los valijines será mayor de $600 por unidad.  Esto nos indica que los consumidores tienen 
conciencia de que los productos son elevados de precio, aun sin tener ninguna 
información acerca de los precios, dándonos automáticamente la ventaja en suplirles a los 






















El precio de los productos derivados de cocodrilo es considerado elevado por su 
originalidad y estilo.  El 100% de los encuestados y entrevistados creen que el precio de 
los zapatos será entre $200 - $500 por unidad.  Esto nos indica que los consumidores 
tienen conciencia de que los productos son elevados de precio, aun sin tener ninguna 
información acerca de los precios, dándonos automáticamente la ventaja en suplirles a los 
detallistas canadienses de alta calidad. 
 
 




















El precio de los productos derivados de cocodrilo es considerado elevado por su 
originalidad y estilo.  El 100% de los encuestados y entrevistados creen que el precio de 
las carteras para damas será mayor de $600 por unidad.  Esto nos indica que los 
consumidores tienen conciencia de que los productos son elevados de precio, aun sin 
tener ninguna información acerca de los precios, dándonos automáticamente la ventaja en 






















El 68% de los encuestados considera que los productos derivados del cuero de cocodrilo 
le traerían algún beneficio. Ya sea por status, comodidad, lujo, moda entre otras.  Este 
hecho es importante para el éxito de este proyecto, ya que los encuestados y entrevistados 
conocen a los gustos y preferencias de sus consumidores y saben que estos productos les 
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El 88% de los encuestados indicaron que el producto debe ser de alta calidad y 
originalidad.  Según las entrevistas con los diversos detallistas canadienses, el gran 
énfasis y razón por la compra de este tipo de producto es la alta calidad que se le aplicaría 
a los productos, ya que para que los productos tengan una gran aceptación en el segmento 
de mercado escogido, tienen que ser manufacturados bajo los mas altos estándares de 























El producto que más se vende es carteras para damas con un 44% de participación de 
mercadeo; seguido por 22% en otros tipos de accesorios; billeteras con 14%; fajas y 
valijines con 10%.  Las carteras para damas es el producto que está distribuido en mayor 
número de establecimientos de alta calidad y es la que tiene la mayor participación de 


























Las mujeres son las consumidoras numero uno de los productos genuinos de cuero, donde 
el más vendido es la cartera para damas, acaparando un 68% de la población; los hombres 
compran accesorios con bastante frecuencia pero a un nivel significante menor que las 
mujeres, un 32% del mercado.  Esto se debe a que las mujeres poseen carteras de 
diferentes estilos y colores  de acuerdo a la ocasión que se les presenta.  Además de ser 





















Las mujeres son las consumidoras numero uno de los productos genuinos de cuero, donde 
el más vendido es la cartera para damas, acaparando un 68% de la población; los hombres 
compran accesorios con bastante frecuencia pero a un nivel significante menor que las 
mujeres, un 32% del mercado.  Esto nos indica que el mercadeo debe de estar enfocado 
hacia el genero femenino, en particular damas profesionales entre el rango de edad 26-45.  
Esto se debe a que en este rango de edad la mujer profesional ha alcanzado un nivel 


























De acuerdo a los encuestados, un 48% de los establecimientos visitados mostraron que no 
harían ningún cambio en sus productos actuales de cuero.  Un porcentaje alto del 52% de 
los encuestados les gustaría ver cambios tales como mejor calidad y más estilo en sus 
productos de cuero.  Esto indica que existe el deseo de agregar productos nuevos en sus 
establecimientos que sean de alta calidad, originales y con estilo.  Los diferentes 
detallistas expresaron en sus entrevistas que los productos actuales genuinos de cuero se 
encuentran agotados sin originalidad y frescura, ya que existen en abundancia y muchas 
veces los mismos estilos de productos se encuentran repetidos en todas las tiendas.  Esto 
es muy importante para la futura empresa derivada de este proyecto porque le da la 
oportunidad de introducir un producto innovador. 
 
 















El 54% de los encuestados realizan sus compras por temporada; un alto porcentaje del 
40% realizan sus compras cada mes; el 4% 2 veces al ano; y el 2% 1 vez al ano.  Estas 
estadísticas demuestran que se hacen compras constantemente de productos de cuero, la 
mayoría de los detallistas canadienses realizan sus compras por mes y por temporada, ya 
que los estilos varían de acuerdo a la temporada de primavera, verano, otoño e invierno.  
Esto es importante porque demuestra lo original y fresco que debe de ser cada producto 
por temporada diferente. 
 
 
¿Con qué frecuencia se realizan compras?
1 vez al año
2 veces al año















II. Estudio Financiero 
 
Un estudio financiero da a conocer los activos, pasivos y patrimonio de una empresa, 
también se ven los índices para la situación de liquidez, deuda etc.  Dentro de los estados 
financieros podemos encontrar el balance general, estudio de resultado, ventas, 
ganancias, gastos etc.  En este estudio financiero nos hemos enfocado en 4 áreas en 
específicas, las cuales nos pueden indicar si este proyecto es viable: 
 
1. Precios de Productos de Cocodrilo: en esta área se da a conocer los precios y los 
productos que serán ofrecidos en el Canadá. 
 
2. Costos: en esta área del estudio se identificará todos los costos que se tienen que 
incurrir para que esta empresa funcione, tanto los costos fijos, costos de producción, en 
Nicaragua y en el Canadá. 
 
3. Proyecciones de Venta: esta área da a conocer las futuras ventas que tendrá esta 
empresa en su primer año en base a los precios y productos que serán ofrecidos a los 
detallistas Canadienses.  Las proyecciones de ventas se realizaron de acuerdo a la venta 
de los artículos ofrecidos. 
 
5. Flujo de Efectivo: se realiza con el fin de conocer la cantidad de efectivo que requiere 
el negocio para operar durante un periodo determinado, como puede ser una semana, 
mes, trimestre o año.  El flujo de efectivo que realizamos es del primer año de 










Se pretende en este capitulo evaluar la rentabilidad del proyecto sobre la base de los 
estados financieros proyectados.  Para ellos se ordenan y sistematiza la información de 
carácter monetario proporcionado por los análisis de ingresos y egresos. 
 
Es necesario calcular el monto total de las inversiones del proyecto, luego se calculan y 
proyectan los ingresos esperados, elaborando los estados financieros proyectados y 
finalmente se realiza la evaluación y el análisis de los resultados atendiendo a los criterios 
del TIR y el VAN. 
 
En este capitulo se proyectan los ingresos, costos, y gastos del proyecto a partir de las 
informaciones y respaldo de los capítulos anteriores relacionados con los aspectos de 
mercado, producción y organización.   
 
En relación a los estados financieros, se proyectan estados de flujo de efectivo.  En este 
periodo de tiempo durante el cual se recupera la inversión basándose en el método de 
periodo de recuperación  dicho método consiste en encontrar el tiempo requerido para 
que las sumas de los beneficios anuales netos de efectivos, después de impuestos, sean 
equivalentes al monto de la inversión neta del proyecto. 
 
Para llevar a cabo la evaluación de este proyecto el primer paso es determinar los flujos 
de salida de efectivo relativos a la inversión y los beneficios netos de efectivo generados 
posteriormente en el primer ano como horizonte de tiempo para su evaluación.  Como se 
expreso al inicio de este capitulo únicamente se utilizo el método de periodo de 
recuperación para estimar aproximadamente la recuperación de la inversión. 
 
Se utilizo la TIR y el VAN como los métodos mas adecuados para la evaluación de este 
proyecto en cuanto a que consideran en una forma correcta el valor cronológico del 
dinero en el tiempo. 
 
La tasa interna de retorno (TIR) es aquella que hace el valor actual de los flujos de 
ingresos (positivos) sea igual al valor actual de los flujos de inversión (negativos).  Es la 




Esta tasa interna de retorno en principio debe ser superior a la rentabilidad mínima 
aceptable para la inversión. 
 
El valor actual neto (van) como herramienta de evaluación, toma en cuenta la importancia 
de los flujos de efectivo en función del tiempo.  Consiste en encontrar la diferencia entre 
el valor actualizado de los flujos de beneficio y el valor también actualizado de las 
inversiones y otros egresos de efectivo, utilizándose para este caso una tasa de 
rendimiento mínimo aceptable del 10%, tasa por debajo de la cual el proyecto no debería 
realizarse ya que esta tasa esta por encima de las tasas pasivas que ofrecen las cuentas de 
ahorro del sistema financiero. 
 
Se ha considerado oportuno la evaluación de este proyecto desde el punto de vista de la 
rentabilidad interna de la inversión total, así como la rentabilidad de los recursos propios 
asignados al proyecto.  El van también ofrece resultados positivos con una tasa de corte o 
rentabilidad mínima aceptable del 10%.  Es decir, que el proyecto es sumamente atractivo 




















6.11 Precio de Productos de Cocodrilo a Detallistas Canadienses 
 
Productos Precio por 
mayor 
a. Anteojera Can$65.00 
b. Billetera mujer pico Can$125.00 
c. Billetera mujer grande Can$115.00 
d. Billetera hombre grande Can$80.00 
e. Maletín Can$685.00 
f. Billetera peq. Hombre Can$90.00 
g. Hebilla forrada Can$130.00 
h. Faja Ranger Can$130.00 
I. Cartera de mujer Can$425.00 
J. Bruja Can$65.00 
k. Pasaportera Can$90.00 
l. Faja sin puntera Can$130.00 









Alquiler 25% $750.00 $187.50
Teléfono 50% $114.00 $57.00
Internet 25% $40.00 $10.00
Gasolina 50% $200 $100.00


















Computadora $   500.00
Accesoria legal y profesional 500.00
Mercadeo y promoción para apertura 200.00
Papelería y oficina 100.00
Contaduría 150.00
Vehículo 5,000.00












6.12 Costos - Los costos son en base a una orden de 27 productos 
 
Proyecto Exportación de Productos de Cocodrilo Derivado de las Pieles para Toronto, Canadá 
Costos 











                        
Billeteras y fajas 
p/hombres                           
                           
Billetera grande 1.35 0.73 0.40   5.55 2.00 0.50 9.25 19.78 20.00 18.68  21.54 80.00 
Billetera pequena 1.35 0.73 0.40   5.55 2.00 0.50 9.25 19.78 19.00 18.68 32.54 90.00 
Faja sin puntera 1 ¼’ 1.35 0.73 0.40 4.60 5.55 2.00 0.50 9.25 24.38 15.00 18.68 71.94 130.00 
Faja forrada de cuero 1 ½ 1.35 0.73 0.40   5.55 2.00 0.50 9.25 19.78 16.80 18.68 74.73 130.00 
Faja ranger 1 1/2' 1.35 0.73 0.40 4.60 5.55 2.00 0.50 9.25 24.38 17.50 18.68 69.44 130.00 
Valijines                           
Valijin sport 1.35 3.68 0.80   5.55 2.00 0.50 9.25 23.13 187.50 18.68 455.69 685.00 
Billeteras y fajas p/mujeres                           
Billetera pico 1.35 0.73 0.40   5.55 2.00 0.50 9.25 19.78 11.70 18.68 74.84 125.00 
Billetera grande 1.35 0.73 0.40   5.55 2.00 0.50 9.25 19.78 20.00 18.68 56.54 115.00 
faja 1' 1.35 0.73 0.40 4.60 5.55 2.00 0.50 9.25 24.38 14.40 18.68 52.54 110.00 
Faja forrada de cuero 1 ½ 1.35 0.73 0.40   5.55 2.00 0.50 9.25 19.78 16.00 18.68 75.54 130.00 
Ranger Belt 1 1/2' 1.35 0.73 0.40 4.60 5.55 2.00 0.50 9.25 24.38 16.90 18.68 70.04 130.00 
Pasaportera 1.35 0.73 0.40   5.55 2.00 0.50 9.25 19.78 20.00 18.68 31.54 90.00 
Anteojera 1.35 0.73 0.40   5.55 2.00 0.50 9.25 19.78 7.50 18.68 19.04 65.00 




6.13 Proyecciones de Venta del Primer Año 
Producto 
Precio 
Unitario Sub Total Total Mes 
12 Fajas 
ranger 
hombre   Can$130 Can$1,560  
12 Billetera peq. 
Hombre Can$90 Can$1,080   
   Can$2,640 US$3,227.00 Febrero 
12 Faja forradas Can$130 Can$1,560  
3 Valijines Can$685 Can$1,875   
12 Billetera grande 
mujer Can$115 Can$1,560   
   Can$4,995 US$6,105.88 Marzo 
24 Anteojera Can$65 Can$1,560   
24 Faja mujer 
delgada Can$110 Can$2,640   
12 Bill. grande hom. Can$80 Can$960   
   Can$5,160 US$6,307.58 Abril 
12 Bill.  peq. hom Can$90 Can$1,080   
12 Bill. grande mujer Can$115 Can$1,380   
   Can$2,460 US$3,007.10 Mayo 
12 Bill. peq. hom. Can$90 Can$1,080   
12 Bill. grande muj. Can$115 Can$1,380   
   Can$2,460 US$3,007.10 Junio 
12 Billetera hom pq. Can$90 Can$1,080   
24 Bill. Muj. grande Can$115 Can$2,760   
   Can$3,840 US$4,694.01 Julio 
3 Valijines Can$685 Can$2,055   
12 Faja ranger muj. Can$130 Can$1,560   
12 Faja forradas Can$130 Can$1,560   
12 Billetera mujer 
grande Can$115 Can$1,380   
   Can$6,555 US$8,012.83 Agosto 
24  Faja ranger hom. Can$130 Can$3,120   
12 Faja sin puntera Can$130 Can$1,560   
12 Bill. peq. hom. Can$90 Can$1,080   
   Can$5,760 US$7,041.02 Sept.. 
12 Faja 
forradas  Can$130 Can$1,560   
12 Bill. peq. hom. Can$90 Can$1,080   
   Can$2,640 US$3,227.13 Octubre 
12 Brujas  Can$65 Can$780   
12 Anteojera Can$65 Can$780   
   Can$1,560 US$1,906.94 Nov. 
12 Fajas grande 




*Al sub total se le aplica la tasa de cambio en dólares Americanos, según la tasa oficial en el Canadá 




6.14 Flujo de Efectivo: Enero - Junio
Proyecto Exportación de productos de cocodrilo derivado de las pieles a Toronto, Canadá 
Flujo de Efectivo  
  ENE ENE FEB FEB MAR MAR ABRIL ABRIL MAY MAY JUN JUN 
  PROY. ACTUAL PROY. ACTUAL PROY. ACTUAL PROY. ACTUAL PROY. ACTUAL PROY. ACTUAL 
Activo Circulante                         
Ventas     3,227.00   6,105.88   6,307.58   3,007.10   3007.10   
Cuentas por Cobrar                        
Total de Activo Circulante     3,227.00   6,105.88   6,307.58   3,227.00   3,227.13   
                          
Pasivos                         
Gastos                         
Productos/Mano de obra     469.40   1,171.67   880.12   542.74   469.40   
Material de Costos     88.91   81.84   181.88   88.91   88.91   
Flete     183.36   183.36   183.36   183.36   183.83   
Permiso     66.00   66.00   66.00   66.00   66.00   
Alquiler     187.50   187.50   187.50   187.50   187.50   
Papelería y oficina     100.00   100.00   100.00   100.00   100.00   
Mercadeo y Publicidad     50.00   50.00   50.00   50.00   50.00   
Telefono     57.00   57.00   57.00   57.00   57.00   
Internet     10.00   10.00   10.00   10.00   10.00   
Otro gastos      305.60   305.60   305.60   305.60   305.00   
Gas/mantenimiento de carro     100.00   100.00   100.00   100.00   100.00   
Total de Pasivos     1,617.77   2,312.97   2,121.46   1,691.11   1,617.64   
                         
 Deficit     1,609.23   3,792.91   4,186.12   1,315.99   1,389.46   
Efectivo de Apertura     0.00   1,609.23   5,402.14  9,588.26   10,904.25   




6.15 Flujo de Efectivo: Julio - Diciembre
Proyecto Exportación de productos de cocodrilo derivado de las pieles a Toronto, Canadá 
Flujo de Efectivo 
  JUL JUL AGO AGO SEP SEP OCT OCT NOV NOV DIC DIC 
  PROY. ACTUAL PROY ACTUAL PROY. ACTUAL PROY. ACTUAL PROY. ACTUAL PROY. ACTUAL 
Activo Circulante:                         
Ventas 4,964.01   8,012.83   7,041.02   3,227.13   1,906.94   1906.94   
Cuentas por Cobrar                         
Total de Activo 
Circulante 5,134.00   7,778.13   7,041.02   3,227.13   1,906.94   1,906.94   
                          
Pasivo:                         
Gastos                         
Productos/Mano de 
obra 880.12   1,465.02   1,041.46   542.74   226.62   249.36   
Material de Costos 181.88   130.53   145.51   88.91   88.91   36.36   
Flete 183.36   183.36   183.36   183.36   183.36   183.36   
Permiso 66.00   66.00   66.00   66.00   66.00   66.00   
Alquiler 187.50   187.50   187.50   187.50   187.50   187.50   
Mercadeo y 
publicidad 50.00   50.00   50.00   50.00   50.00   50.00   
Papelería de oficina 100.00   100.00   100.00   100.00   100.00   100.00   
Teléfono 57.00   57.00   57.00   57.00   57.00   57.00   
Internet 10.00   10.00   10.00   10.00   10.00   10.00   
Otro gastos  305.60   305.60   305.60   305.60   305.60   305.00   
Gas/mantenimiento 
de carro 100.00   100.00   100.00   100.00   100.00   100.00   
Total de Pasivo 2,121.46   2,655.01   2,246.43   1,691.11   1,374.99   1,344.58   
                          
 Deficit 2,842.55   5,357.82   4,794.59   1,536.02   531.95   562.36   
Efectivo de Apertura 12,293.71   15,136.26   20,494.08   25,288.67   26,824.69   27,356.64   








Inversión Total -8,950  
Primer Ano  Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 
Flujo de Efectivo  1,609.23 5,402.14 9,588.26 10,904.25 12,293.71 15,136.26 20,494.08 25,288.67 26,824.69 27,356.64 27,919 
Flujo sin Financiamiento 1,609.23 5,402.14 9,588.26 10,904.25 12,293.71 15,136.26 20,494.08 25,288.67 26,824.69 27,356.64 27,919 
             
10%             
VAN US$90,779.47            









III. Estudio Legal 
El estudio legal consiste en dar a conocer todos los pasos legales que se necesitara para 
llevar a cabo dichas exportaciones originadas de Nicaragua hacia el país del Canadá.  
Para este tipo de proyecto no se necesitara mucha documentación para exportar estos 
productos, ya sea en Nicaragua y en el Canadá. 
La documentación necesaria para exportar es la siguiente: 
• Parking list y factura: descripción de los productos que serán exportados y factura 
original de los productos adqueridos 
• Formato Único de exportación – Cetrex: documento necesario para exportar 
productos de cueros al extranjero 
• Servicio de Agencia Aduanera: Compañía de exportación/importación, la cual 
maneja todos los papeles para ejecutar la exportación 
• Courier: Servicio de transporte  
• Pago de impuesto del 7% sobre la factura original en la DGI 
• Permiso Cites: Permiso necesario otorgado en Marena para exportar productos de 




6.16 Factores Gubernamentales 
 
El impuesto requerido a pagar para que los productos sean exportados de Nicaragua es 
del  7% sobre la factura de venta, esto es cancelado en la Dirección General de Ingresos 
(DGI).  El impuesto requerido a pagar para que los productos sean importados a Canadá 
es también del 7% sobre la factura de venta, esto es cancelado en aduana de Canadá.   
El impuesto al consumo que se le cobra al detallista canadiense por la empresa 
exportadora/importadora es del 7% y el impuesto que el detallista le cobra al consumidor 
final son de el 15%.  El país de Canadá no tiene ningún tipo de restricción a la 

















En la actualidad, el mercadeo se ha convertido en un aspecto trascendental para el éxito 
de una empresa. Kotler define Mercadeo como el conjunto de actividades humanas 
dirigidas a facilitar y realizar intercambios. Nos pareció la descripción más acertada y 
realista, ya que en realidad al referirse a las actividades: son las estrategias; humanas: son 
los directivos; facilitar: conveniencia, alcance y distribución; y, realizar intercambio: es 
de las divisas por el producto o servicio.  
 
El Mercadeo en sí es el proceso de planear y realizar la concepción, fijación de precios, 
promoción y distribución de ideas, bienes y servicios que producen intercambios que 
satisfacen los objetivos del individuo y de las organizaciones. Todo lo que se haga para 
promover una actividad, desde el momento que se concibe la idea, hasta el momento que 
los clientes comienzan a adquirir el producto o servicio en una base regular. 
 
La empresa que exporta estos productos en el Canadá será pionera en el mercado.  Para 
lograr una buena aceptación en los sitios antes mencionados tendrá que tener bien 
definida una estrategia de mercadeo, con objetivos y metas a cumplir en un tiempo 
determinado. 
 
El “producto” es uno de los requerimientos básicos del mercadeo, debe contener una serie 
de características, como su calidad. La empresa futura, por el hecho de tener tanta 
competencia indirecta y en vista que el mercado es cada vez más exigente, requieren más 
que sujetarse a la calidad del producto y su originalidad. 
 
 
Un canal de distribución es una estructura de negocios de organizaciones 
interdependientes que va desde el punto del origen del producto hasta el consumidor.  






Las decisiones sobre los canales de distribución dan a los productos los beneficios del 
lugar y los beneficios del tiempo al consumidor. El beneficio de tiempo es consecuencia 
del anterior ya que si no existe el beneficio de lugar, tampoco este puede darse. Consiste 
en llevar los productos de este proyecto al consumidor en el momento mas adecuado.  
 
El “precio” es uno de los factores importantes hoy en día, sus determinantes están dadas 
en asignador de recursos, el precio determina lo que se producirá (oferta) y quién 
obtendrá los bienes y Servicios producidos (demanda).  
 
 El precio influye en los siguientes factores: 
 
• Orientados a las utilidades: alcanzar un rendimiento meta, maximizar 
utilidades. 
• Orientados a las ventas: aumentar el volumen de ventas, mantener o 
incrementar la participación de mercado. 
• Orientados a la situación actual: estabilizar precios, hacerle frente a la 
competencia. 
 
La promoción cumple tres funciones esenciales: informa a los compradores potenciales, 
los persuade y les recuerda la existencia de una compañía y sus productos. La 
importancia relativa de estas funciones varía según las circunstancias en que se encuentre 
la compañía. La empresa futura debería utilizar la “promoción” como medio para 
promover e incentivar las ventas. 
 
La publicidad es una sub. Política de Marketing que supone un proceso de comunicación 
entre la empresa y su mercado de forma que, utilizando distintos medios, se hace llegar al 
público considerado mensajes sobre productos servicios o ideas con el objeto de influir en 
su compra o aceptación. Los futuros empresarios de este proyecto deben apoyarse más en 
esta herramienta, ya que la publicidad es ante todo un instrumento de comunicación con 
una finalidad claramente comercial ya que trata no sólo de informar, sino también 





Este proyecto debe plantearse un plan estratégico de mercadeo basado en el marketing 
mix básico de producto, precio, promoción y plaza, para así maximizar sus ventas, 



































1. La tendencia del mercado primario parece ser la más atractiva para los canadienses, 
siendo los establecimientos de ropa y accesorios, que caen en la clasificación de Unisexo.   
Estos establecimientos de ropa y accesorios alcanzaron un poco mas de un cuarto por 
ciento,  (26%) del total de ventas durante el ano 2002.  
2. Los establecimientos que ofrecen productos genuinos de cuero se encuentran en 
necesidad de productos nuevos y exóticos. Los detallistas canadienses invitan la 
originalidad y la frescura de productos nuevos, debido a la abundancia de los mismos 
estilos y diseños que actualmente se ofrecen en todos los establecimientos de la ciudad de 
Toronto. Por lo tanto, hay un buen campo para la introducción de nuevos estilos, colores, 
texturas y sobre todo la introducción de un producto exótico de cocodrilo que será único 
en el mercado canadiense.  
3. El genero femenino entre las edades de 26-45 es el consumidor numero uno y las 
carteras para damas son  los productos mas vendido. 
4. El 68% de los detallistas encuestados consideran que los productos derivados del cuero 
de cocodrilo le traerían algún beneficio y considerarían ofrecer estos productos en sus 
establecimientos. 
5. Las barreras principales de compra de estos tipos de productos es que aún no existe una 
marca aprobada y con credibilidad.  Asimismo, hay que educar a los clientes en cuanto a 
que estos productos son legales para ser importados, distribuidos y comercializados en 
Canadá.  
6. La percepción de los precios altos que tienen, tanto los detallistas como los clientes de 
los productos de cocodrilo, es favorable para nosotros, ya que los entrevistados y 
encuestados aceptan este hecho y aun se encuentran interesados en adquirir los productos. 
7. Los detallistas tienen muy buena aceptación del producto, puesto que es un producto 




8. El cliente que adquiere estos productos, automáticamente trasmite un mensaje de 





1. Mercadear con agresividad al genero femenino entre las edades de 26-45 anos,  ya que 
son los consumidores numero uno. 
2. Educar bien a los detallistas y consumidores acerca de la legalidad del comercio de 
estos tipos de productos. 
3. Realizar promociones para los detallistas para motivarlos a promover la venta de estos 
productos. 
4. Diseñar material publicitario llamativo  y colocárselos directamente a los detallistas en 
sus puntos de venta. 
5. Establecer las Políticas, Metas, y Estrategias de Marketing para la eficiencia, eficacia y 
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